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SÍLABO DEL CURSO  MARKETING E INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
 
I. INFORMACIÓN GENERAL: 
Facultad:  INGENIERIA Carrera Profesional INGENIERÍA AGROINDUSTRIAL Ciclo 5° 
Período 
lectivo:   
2016-1 
21/03-16/07 Requisitos: 
 
60 Créditos aprobados 
Créditos: 3 
Horas: 6 
 
II. SUMILLA:  
El curso es de naturaleza teórica y práctica y tiene como propósito enseñar  a  los  estudiantes  los  aspectos  básicos y fundamentales del 
marketing y la importancia de estos en la creación y entrega de un valor superior a los clientes para satisfacerlos. 
Los temas principales: Gerencia de Marketing e importancia en el entorno competitivo de la empresa; Implementación del marketing estratégico; 
Implementación del marketing operativo. 
 
III. LOGRO DEL CURSO 
Al finalizar el curso, el estudiante, presenta un informe de plan de marketing para una empresa local, aplicando los conceptos fundamentales de la 
Teoría del Marketing en un sector determinado, demostrando una correcta estructura de presentación física y audiovisual. 
 
IV. UNIDADES DE APRENDIZAJE 
UNID NOMBRE DE LA UNIDAD / LOGRO DE 
UNIDAD 
SEM SABERES ESENCIALES 
I 
 
 
 
 
 
 
 
Gerencia de Marketing e importancia en el 
entorno competitivo de la empresa. 
 
Al finalizar la primera unidad, el estudiante, 
explica los aspectos involucrados a la gerencia 
de marketing,  sustentando  esquemas  
prácticos  y  funcionales,  que  representan  los  
usos  del  marketing  en  un  entorno 
Competitivo. 
1 
Conceptos centrales del  Marketing: valor, necesidades, intercambio, 
mercado y producto. Importancia del marketing   y   su utilidad 
en un entorno competitivo. 
2 
Gerencia de  Marketing: La estructuración funcional 
del marketing en la empresa. 
3 
Entorno del marketing  y  la globalización: 
Impacto  del Micro y macro entorno en la gestión del marketing. 
La globalización y su impacto en la competitividad de la empresa. 
4 
Análisis del comportamiento del consumidor: 
Factores que afectan el comportamiento del 
consumidor. Proceso de compra del cliente y/o consumidor.  
Evaluación: (T1) 
II 
 
Nombre de Unidad II: Diseño de 
implementación del marketing estratégico 
  
Al finalizar la segunda unidad, el estudiante, 
diseña la implementación de marketing 
estratégico para una empresa local teniendo en 
cuenta la administración de la información, los 
segmentos de mercado y el posicionamiento de  
la marca. 
5 
Administración de la información  de marketing: Análisi del 
sector. Proyección  de  la demanda. 
Identificación  de mercado objetivo. 
6 
Segmentación de  Mercados: Análisis de la segmentación  de 
mercados. Niveles, Variables y Estrategias. Identificación  del mercado 
meta. 
7 
Posicionamiento: Análisis de la competitividad de la 
empresa. Decisiones de posicionamiento. 
Matriz de posicionamiento. 
8 
Formulación estratégica 
Análisis externo. Análisis interno. Análisis DAFO. 
EVALUACIÓN PARCIAL 
III 
 
Diseño e implementación del plan de 
marketing 
  
Al finalizar la tercera unidad, el estudiante 
diseña e implementa un plan operativo de 
marketing, resaltando los diferentes acciones 
vinculadas a los componentes del mix de 
marketing; respaldándose en un plan de 
actividades, indicadores de medición, plan de 
control y presupuestos. 
9 
Gestión del producto: 
Desarrollo de nuevos  productos  y servicios. Estrategias en 
función al ciclo de vida        de        los productos.. Gestión de la marca. 
10 
Gestión de Plaza: Trade marketing. Retail. Marketing en el punto 
de  venta (Merchandising). Marketing  relacional (CRM) 
11 
Gestión de Precios:Estrategias de fijación de 
precios. Elaboración de listas de precios. 
Evaluación (T2) 
12 
Gestión de Promoción: Publicidad. Promoción  de 
ventas. Relaciones públicas. Marketing directo. 
 
 
13 
Aplicaciones tecnológicas al marketing: Negocios online. Social media. 
Marketing móvil. 
14 
Plan de marketing: Objetivos. Estrategias.  Plan de acción. Plan de 
control. 
15 Evaluación (T3) 
16 EVALUACIÓN  FINAL: Elaboración y sustentación de Caso de Estudio. 
17 
EVALUACIÓN  SUSTITUTORIA: Evaluación de Cuestionario sin apoyo 
externo ni material del curso. 
V. SISTEMA DE EVALUACIÓN  
EVALUACIÓN PESOS SEM 
 
Descripción de Evaluación 
T1 * 4 Presentación de ejercicios  
Evaluación Parcial 20% 8 Evaluación 
T2 * 12 Presentación de informes 
T3 * 15 Presentación de informes 
Evaluación Final 20% 16 Elaboración y sustentación de Caso de Estudio 
Evaluación Sustitutoria  ----- 17 Evaluación de Cuestionario sin apoyo externo ni material del curso. 
*La suma de las notas de trabajos representan el 60% de la calificación final (Reglamento de Estudios).  
VI. BIBLIOGRAFÍA BÁSICA 
N° CÓDIGO AUTOR TÍTULO                            AÑO 
1 
658.8 
LAMB/D 
Lambin, Jean-
Jacques 
Dirección de marketing :  gestión 
estratégica y operativa del mercado / 
 
                    2009 
 
VII. INFORMACIÓN COMPLEMENTARIA 
A. ENLACES IMPORTANTES 
REFERENCIA ENLACE 
Paul Guillin. www.puromarketing.com 
Oscar Ibazeta 
(Perú), Miguel Meyer P (Chile), Edmundo Cavalli (Argentina). 
http://www.peru-retail.com/ 
 
B. MEGAEVENTOS INTERNACIONALES UPN 
  NOMBRE DEL EVENTO FECHA 
Tony Blair at FMU 14 de abril 
Gerencia Estratégica: Más allá del Emprendimiento 2016 24 de junio 
 
 
 
